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Online shopping merupakan sebuah sistem terbaru dalam berbelanja yang 
sekarang banyak di pilih oleh konsumen karena mudah dan cepat dalam proses 
transsaksinya. Bagi konsumen yang ingin memenuhi kebutuhan tetapi tidak 
sempat karena sibuk dengan aktivitas yang menyita waktu sehingga waktu yang 
biasa di pakai memenuhi kebutuhan yang di penuhi dengan sekedar belanja. 
Belanja online ini menjadi semakin booming karena semua website online 
menggunakan sistem belanja online untuk lebih menarik minat para konsumen. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara persepsi terhadap 
harga dan kualitas produk dengan mina tmembeli produk fashion onlineshop pada 
mahasiswa. Hipotesis yang diajukan pada penelitian ini adalah ada hubungan 
antara persepsi terhadap harga dan kualitas produk dengan minat membeli produk 
fashion onlineshop pada mahasiswa.  
Subjek penelitian adalah Mahasiwa Psikologi UIN Raden Intan lampung 
angkatan 2018 berjumlah 144 Mahsiswa yang diambil dengan dengan teknik 
Cluster Sampling. Metode pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan 
tiga skala Psikologi yaitu skala Minat sebanyak 27 Aitem (α = 0,345-0,771) , 
Persepsi  Harga sebanyak 24 Aitem( α = 0,328-0,818), dan skala Kualitas Produk 
sebanyak 27 Aitem (α = 0,318-0,743). Data yang telah terkumpul kemudian 
dianalisis dengan teknik analisi regresi berganda yang dibantu dengan Program 
SPSS 21. For Windows. 
Hasil penelitian menunjukkan R = 0,342 nilai F = 3,776 dengan signifikansi 
p = 0,029 yang menunjukan p < 0,05. Bahwa hipotesis pertama diterima dengan 
adanya hubungan yang positif antara persepsi harga dan kualitas produk dengan 
minat membeli produk fashion onlineshop pada mahasiswa UIN Raden Intan 
Lampung dengan R-Square sebesar 0,117 hasil yang diproleh memberikan 
sumbangan 11,7%. Hasil kedua (rx1y) = 0,286 dengan signifikansi p = 0,013 dan 
menunjukkan p< 0,05 yang berarti ada hubungan signifikan atau memiliki 
hubungan yang positif antara persepsi terhadap harga dan kualitas produk dengan 
minat membeli produk fashion onlineshop  pada mahasiwa pada mahasiswa UIN 
Raden Intan Lampung. Hasil ketiga (rx2y) = 0,332 dengan signifikan p = 0,005 
dan menunjukkan p< 0,05 yang berarti adanya hubungan yang signifikan antara 
kualitas produk dengan minat membeli produk fashion onlineshop pada 
mahasiswa UIN Raden Intan Lampung. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Online shopping merupakan sebuah sistem terbaru dalam berbelanja yang 
sekarang banyak di pilih oleh konsumen karena mudah dan cepat dalam proses 
transsaksinya. Bagi konsumen yang ingin memenuhi kebutuhan tetapi tidak 
sempat karena sibuk dengan aktivitas yang menyita waktu sehingga waktu yang 
biasa di pakai memenuhi kebutuhan dengan yang di penuhi dengan sekedar 
belanja. Belanja online ini menjadi semakin booming karena semua website 
online menggunakan sistem belanja online untuk lebih menarik minat para 
konsumen.  
Sesuai dengan katanya belanja online atau online shopping adalah salah 
satu sistem jual beli yang menggunakan sistem yang terintegrasi atau 
terhubungkan dengan media online. Belanja online ini bisa dengan melalui 
chatting yang langsung di lakukan di website yang memberikan fitur chat 
tersebut. Belanja online di indonesia menganut sistem belanja online di luar 
negeri yang sudah lebih dulu melakukan sistem belanja online seperti Ebay, 
Amazon.www.dgspeak.(diakses pada 22 Mei 2019). 
Para pakarberbeda-beda dalam mendefinisikan kualitas, salah satunya 
adalah menurut Goetsch dan Davis (Diptono dan Diana, 2001) yang 
mendefinisikan bahwa kualitas merupakan suatu kondisi dinamis yang 





atau melebihi harapan. Adanya konsep tentang penilaian suatu kualitas produk 
lebih didasarkan dari terbentuknya persepsi seseorang terhadap produk tersebut. 
Sedangkan untuk persepsi terhadap kualitas produk sendiri dapat didefinisikan 
sebagai persepsi pelanggan terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu 
produk atau jasa layanan berkaitan dengan apa yang diharapkan oleh pelanggan 
(Durianto, Sugiarto dan Lie Joko Budiman2001). 
 Karena persepsi terhadap kualitas merupakan persepsi dari pelanggan, 
maka tidak dapat ditentukan secara obyektif. Persepsi pelanggan akan melibatkan 
apa yang penting bagi pelanggan karena setiap pelanggan memiliki kepentingan 
yang berbeda-beda terhadap suatu produk atau jasa. 
Persepsi terhadap kualitas suatu produk perlu dinilai berdasarkan 
sekumpulan kriteria yang berbeda karena mengingat kepentingan dan keterlibatan 
konsumen berbeda-beda. Persepsi terhadap kualitas mencerminkan perasaan 
konsumen yang secara menyeluruh mengenai suatu merk. Dalam konsep perilaku 
konsumen persepsi terhadap kualitas dari seorang konsumen adalah hal yang 
sangat penting, produsen berlomba-lomba dengan berbagai cara untuk dapat 
menghasilkan suatu produk atau jasa yang bagus menurut konsumen (Parji, 
1991). 
Konsumen cenderung menilai kualitas suatu produk berdasarkan faktor-
faktor yang mereka asosiasikan dengan produk tersebut. Faktor tersebut dapat 
bersifat instrinsik yaitu karakteristik produk seperti ukuran, warna, rasa atau 
aroma dan faktor ekstrinsik seperti harga, citra toko, citra merk dan pesan 





dengan apa yang diinginkan konsumen maka ini akan menimbulkan minat 
membeli (Schiffman and Kanuk dalam Cahyono, 1990). 
Hurlock (2004) berpendapat bahwa minat merupakan sumber motivasi 
yang mendorong orang unruk melakukan sesuatu yang mereka inginkan bila 
mereka bebas memilih. Ini keudin mendatangkan kepuasan. Bila mereka melihat 
ini adalah sesuatu yang menguntungkan, mereka merasa berminat, ini kemudian 
mendatangkan kepuasan. Bila kepuasan berkurang, minatpun berkurang. Setiap 
minat memuaskan suatu kebutuhan dalam kehidupan anak, walaupun ini tidak 
segera tampak bagi orang dewasa. Semakin kuat kebutuhan, semakin kuat 
bertahan pada minat tersebut, minat juga akan diam apabila tidak disalurkan. 
Minat adalah keingintahuan dan ketertarikan terhadap pengalaman-
pengalaman baru dan lebih luas (Silvia, 2006). Minat mendorong individu 
melakukan eksplorasi dan terlibat dalam lingkungan yang menimbulkan rasa 
tertarik. Poerwadarminta (2003) menyatakan bahwa minat merupakan kesukaan 
atau kecenderungan hati terhadap sesuatu, perhatian, keinginan. Minat dapat 
muncul sebelum maupun sesudah seseorang memiliki pengalaman langsung pada 
suatu aktivitas. 
Minat membeli yang muncul pada seorang konsumen sering kali bukan 
hanya didasarkan pada pertimbangan kualitas dari produk atau jasa tersebut, 
tetapi ada dorongan-dorongan lain yang menimbulkan keputusan dalam 
pembelian suatu barang atau jasa seperti kebudayaan, kelas sosial, keluarga, 
pengalaman, kepribadian, sikap, kepercayaan diri, konsep diri dan sebagainya. 





atas pertimbangan yang irrasional, dalam artian karena barang tersebut akan 
dapat meningkatkan harga dirinya, supaya tidak ketinggalan jaman, dikagumi, 
dianggap sebagai kelas tertentu, dan sebagainya (Susana, 2002). Dalam Islam kita 
di ajarkan untuk tidak mudah tertarik dengan sesuatu yang serba mudah, sama 
halnya dengan ajaran islam dalam QS Al-Mulk Ayat 15 yang berbunyi : 
                             
   
Artinya : Dialah Yang menjadikan bumi itu mudah bagi kamu, maka 
berjalanlah di segala penjurunya dan makanlah sebahagian 
dari rezeki-Nya. Dan hanya kepada-Nya-lah kamu (kembali 
setelah) dibangkitkan. 
 
Teknologi informasi telah membuka dunia baru, pasar baru dan jaringan 
bisnis tanpa batas. Internet sebagai teknologi informasi menjadi sebuah bentuk 
jaringan yang dapat mengkombinasikan komunikasi dan berbagai fungsi, seperti 
penyediaan informasi sampai pengembangan produk atau merek. Persaingan 
bisnis semakin meningkat dengan kehadiran internet. Pertumbuhan teknologi 
informasi yang semakin canggih membuat pemasar mencoba meraih konsumen 
melalui dunia maya. Internet banyak mempengaruhi bisnis salah satunya melalui 
perdagangan online. potensial salah satunya adalah online shop di Perdagangan 
online yang terkenal dan cukup. instagram, situs jaringan sosial yang diluncurkan 
pada 4 Februari 2010, yang semula hanya menjadi situs pertemanan kini menjadi 





Kondisi ini disebabkan pengguna instagram di Indonesia yang menduduki 
peringkat kedua terbesar di dunia. 
Membeli adalah kegiatan transaksi barang atau jasa dengan uang antara 
pembeli dan penjual, yang melibatkan proses pengambilan keputusan yang 
bersifat menentukan kegiatan transaksi tersebut (Kotler & Amstrong, 2001). 
Ditambahkan oleh Prasetijo & Ihalauw (2004), membeli adalah proses ketika 
seseorang membuat keputusan beli dengan menggunakan waktu, uang, dan upaya 
untuk ditukar dengan barang yang akan dikonsumsi. 
Produk diartikan sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen 
kepada pasar agar dapat dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang dapat 
memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen. Produk dapat berupa barang, 
jasa, pengalaman, peristiwa, orang, tempat, properti, organisasi, informasi dan 
gagasan (Kotler, 2000). Produk yang dimaksud adalah produk fashion dengan 
fokus pada pakaian meskipun sebenarnya fashion mencakup ikat pinggang, sepatu 
topi, tas dan kaus kaki (Ma’ruf, 2005). 
Pemasar sangat diuntungkan dengan keberadaan instagram karena biaya 
pemasaran dapat ditekan. Pemasar tidak memerlukan aset-aset fisik yang besar 
seperti biaya sewa kantor, biaya telpon, listrik, dan kertas. Cukup melalui 
komputer untuk mengelola situs bisnis jual beli, sehingga menghemat biaya 
produksi dan pemasangan iklan. Pemasar dapat lebih fleksibel dalam melakukan 





Pemanfaatan layanan pembelian melalui onlineshop selain banyak 
menghadirkan keuntungan bagi pemasar, dapat juga dirasakan oleh konsumen, 
seperti  rasa nyaman. Pelanggan tidak perlu bergelut dengan lalu lintas, tidak 
perlu mencari tempat parkir, dan berjalan dari toko ke took (Kotler & Armstrong, 
2001). Konsumen dapat membandingkan merek, memeriksa harga dan memesan 
produk 24 jam seharidari mana saja. Pembelian terasa lebih mudah dan pribadi, 
pelanggan menemui lebih sedikit perselisihan sewaktu membeli, dan tidak harus 
menghadapi bujukan dari wiraniaga. 
Membeli suatu produk memerlukan minat agar perilakunya terarah. Minat 
(interest) adalah kecenderungan atau kegairahan yang tinggi atau keinginan yang 
besar terhadap sesuatu (Syah, 2004). Kondisi-kondisi insidental dapat merubah 
minat. Minat bersifat tidak stabil. 
Produk diartikan sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen 
untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan pasar sebagai pemenuhan 
kebutuhan atau keinginan konsumen (Tjiptono, 2006). Produk dalam penelitian 
ini adalah produk fashion.  Produk fashion berkaitan dengan baju, celana, tas, 
sepatu, assesoris, rok dan  celana. Penelitian ini fokus pada baju, baik itu blus, 
dress, kemeja maupun kaos. 
Kualitas produk fashion yang ditawarkan melalui melalui 
onlineshopberbeda dengan di toko atau mall konvensional. Bila konsumen ingin 
membeli produk fashion di mall, butik dapat dilihat dan dicoba secara langsung. 
Namun melalui media intagram  konsumen hanya melihat foto dan keterangan 





Konsumen dalam menilai kualitas produk fashion yang ditampilkan 
melalui onlineshop dapat berbeda-beda tergantung tanggapan konsumen terhadap 
produk. Persepsi kualitas produk fashion diartikan sebagai penilaian dan perasaan 
konsumen terhadap kemampuan suatu produkyang berhubungan dengan pakaian 
serta berkaitan dengan kemampuan suatu produk dalam memenuhi kebutuhan 
konsumen dengan memuaskan baik secara fisik maupun  psikologis yang meliputi 
keadaan fisik, fungsi serta sifat suatu produk. Produk yang berkualitas disajikan 
dalam karakteristik produk untuk menerangkan persepsi kualitas agar konsumen 
mendapat produk yang diinginkan (Goetsch dan Davis, 2002). 
Selain kualitas produk fashion yang ditampilkan melalui onlineshop, peran 
harga dalam proses pengambilan keputusan membeli telah menjadi subjek 
penelitian yang luas. Konsumen mempunyai ekspektasi atas hubungan harga dan 
kualitas. Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen untuk 
memperoleh produk (Kotler & Armstrong, 2001). Harga juga didefinisikan 
sebagai suatu perbandingan (rasio) formal yang mengindikasikan kuantitas uang 
(atau barang dan jasa) yang diperlukan untuk memperoleh suatu jumlah barang 
atau jasa (Monroe, 1992). Persepsi terhadap harga berkaitan dengan informasi 
terhadap harga yang dipahami oleh konsumen dan makna harga bagi konsumen. 
Harga yang dibayarkan konsumen melalui onlineshoplebih mahal karena 
harus menambah biaya pengiriman produk tersebut. Banyaknya keluhan 
mengenai pembelian melalui onlineshop tentang tidak sesuainya antara foto di 
onlineshopdengan kualitas produk yang diterima tetap tidak mengurangi minat 





onlineshop. Sehingga rumusan masalah dari penelitian ini adalah “apakah ada 
hubungan persepsi antara harga dan kualitas roduk dengan minat membeli produk 
fashion onlineshop pada mahasiswa UIN Raden Intan Lampung?”. 
B. Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini yaitu : 
1. Untuk mengetahui hubungan persepsi antara harga dan kualitas produk 
dengan minat membeli produk fashion onlineshop pada mahasiswa. 
2. Untuk mengetahui hubungan antara persepsi harga dengan minat membeli 
produk fashion onlineshop pada mahasiwa. 
3. Untuk mengetahui hubungan antara kualitas produk dengan minat membeli 
produk fashion onlineshop pada mahasiswa. 
C. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan diharapkan dapat memberikan manfaat secaa 
teoritis maupun praktis. 
1. Manfaat Teoritis 
a. Bagi jurusan psikologi, penelitian ini diharapkan  menjadi kontribusi 
ilmiah bagi pengembangan ilmu – ilmu psikologi. 
b. Bagi ilmu pengetahuan khususnya psikologi, yaitu untuk dapat 
memperkaya khasanah ilmu pengetahuan berupa data empiris tentang 





c. Bagi mahasiwa, menambah pengetahuan dan pemahaman mengenai 
hubungan antara persepsi terhadap harga dan kualitas produk dengan 
minat membeli produk fashion melalui onlineshoppada mahasiswa. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi produsen, membantu perusahaan untuk dapat lebih meningkatkan 
persepsi di masyarakat tentang kualitas produk mereka secara positif, 
sehingga diharapkan pembelian akan dilanjutkan dengan minat untuk 
pembelian ulang. 
b. Bagi masyarakat atau konsumen, dimana pemahaman akan persepsi 
kualitas produk ini akan dapat membantu mereka berpikir tentang 
pembelian produkonline shop , sehingga konsumen mengerti akan kualitas 
















1. Pengertian Minat  
Hurlock (2004) berpendapat bahwa minat merupakan sumber motivasi 
yang mendorong orang unruk melakukan sesuatu yang mereka inginkan bila 
mereka bebas memilih. Ini keudin mendatangkan kepuasan. Bila mereka 
melihat ini adalah sesuatu yang menguntungkan, mereka merasa berminat, ini 
kemudian mendatangkan kepuasan. Bila kepuasan berkurang, minatpun 
berkurang. Setiap minat memuaskan suatu kebutuhan dalam kehidupan anak, 
walaupun ini tidak segera tampak bagi orang dewasa. Semakin kuat 
kebutuhan, semakin kuat bertahan pada minat tersebut, minat juga akan diam 
apabila tidak disalurkan. 
Minat adalah keingintahuan dan ketertarikan terhadap pengalaman-
pengalaman baru dan lebih luas (Silvia, 2006). Minat dapat muncul sebelum 
maupun sesudah seseorang memiliki pengalaman langsung pada suatu 
aktivitas, sedangkan menurut  Crow and Crow (1990)  minat yaitu suatu hal 
yang memiliki hubungan dengan daya gerak yang akan mendukung seseorang 
untuk tertarik pada sebuah benda, pada orang atau kegiatan tertentu. Bisa juga 
berupa pengalaman yang cukup efektif yang mungkin saja dimulai dari 





Ahli ini menyatakan bahwa minat memiliki hal-hal pokok yang 
diantaranya : 
a.   Adanya perasaan senang dalam diri yang memberikan perhatian pada 
objek tertentu. 
b.   Adanya ketertarikan terhadap objek tertentu. 
c.   Adanya aktivitas atas objek tertentu. 
d.   Memiliki kecenderungan untuk bersikap lebih aktif 
e.   Objek aktivitas tersebut dipandang fungsional dalam kehidupan dan, 
f.   Kecenderungan bersifat mengarahkan dan mempengaruhi tingkah laku 
individu. 
2. Aspek-Aspek Minat 
Lucas dan Brift (Bariah, 2009) mengemukakan beberapa aspek-aspek 
minat sebagai berikut : 
1. Attention (perhatian) yaitu pemusatan pengamatan dari individu pada suatu 
objek yang menurut individu menarik. 
2. Interest (ketertarikan) yaitu adanya perhatian seorang individu mengenai 
segala sesuatu yang berkaitan dengan objek, dan ditunjukkan dengan 
tindakan untuk mendekati objek tersebut. 
3. Desire (keinginan) yaitu dorongan untuk mengetahui secara lebih 





3. Jenis-Jenis Minat 
Sikap seorang konsumen terhadap minat dalam penelitian ini 
merupakan suatu sikap tindakan yang dilakukan oleh konsumen untuk 
memenuhi kebutuhan batinnya. Akan tetapi sikap seorang dalam jiwa seorang 
konsumen, Blum dan Balinsky (Sumarni, 2000) membedakan minat menjadi 
dua, yaitu : 
1.   Minat subyektif adalah perasaan senang atau tidak senang pada suatu 
obyek yang berdasar pada pengalaman. 
2.   Minat obyektif adalah suatu reaksi menerima atau menolak suatu obyek 
disekitarnya. Jones (Handayani, 2000) membagi minat menjadi dua, 
yaitu: 
a. Minat instrinsik yaitu minat yang berhubungan dengan aktivitas itu 
sendiri dan merupakan minat yang tampak nyata. 
b. Minat ekstrinsik yaitu minat yang disertai dengan perasaan senang 
yang berhubungan dengan tujuan aktivitas. 
Antara kedua minat tersebut seringkali sulit dipisahkan pada minat 
intrinsik kesenangan itu akan terus berlangsung dan dianjurkan meskipun 
tujuan sudah tercapai, sedangkan pada minat ekstrinsik kemungkinan bila 
tujuan tercapai, maka minat akan hilang. 
Menurut Syamsudin (Lidyawati, 1998) minat terbagi menjadi dua 
jenis, yaitu : 





2. Minat dengan sengaja, yaitu minat yang timbul karena sengaja 
dibangkitkan melalui rangsangan yang sengaja dipergunakan untuk 
membangkitkannya. 
Berdasarkan beberapa teori di atas, maka dapat disimpulkan bahwa 
minat terbagi menjadi beberapa jenis, yaitu minat subyektif, minat obyektif, 
minat instrinsik, minat ekstrinsik, minat spontan dan juga minat dengan 
sengaja yang pada dasarnya kesemua jenis minat tersebut dapat timbul 
karena adanya rangsangan. 
4. Minat beli 
Minat beli merupakan kecendrungan konsumen untuk membeli sesuatu 
merek atau mengambil tindakan yang berhubungan dengan pembelian yang 
diukur dengan tingkat kemungkinan konsumen melalukan pembelian (Assael 
2004). Sengankan menurut Kotler (2008), minat beli yaitu sesuatu yang 
timbul setelah menerima ransangan dari produk yang dilihatnya, dari sana 
timbul ketertarikan untuk mencoba produk tersebut sampai pada akhirnya 
timbul keinginan untuk membeli agar dapat memilikinya. Jadi dapat 
disimpukan bahwa minat beli adalah kecendrungan sihap seseorang yang 
tertarik kemudian mengambil tindakan yang berhubungan dengan pembelian 
melalui berbagai tahap dan tingkat yang kemudian mengambil tindakan 







5. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat membeli 
Menurut Assael (2002), terdapat dua faktor yang mempengaruhi minat 
membeli konsumen : 
a.   Lingkungan, lingkungan disekitar dapat mempengaruhi minat membeli 
konsumen dalam pemilihan suatu produk tertentu. 
b.   Stimulus pemasaran, pemasaran berupaya menstimulus konsumen 
sehingga dapat menarik minat membeli konsumen.  
Sedangkan menurut Abdurachman (2004) terdapat beberapa faktor 
yang mempengaruhi minat membeli sebagai berikut : 
1.   Faktor kualitas, merupakan atribut produk yang di pertimbangkan dari 
segi manfaat maupun fisiknya. 
2.   Faktor brand/merk yaitu merupakan atribut nin material, yaitu kepuasan 
emosional. 
3.   Faktor kemasan, atribut produk berupa pembungkus daripada produk 
utama. 
4.   Faktor harga, pebgorbanan riel dan materil yang diberikan oleh 
konsumen untuk memperoleh atau memiliki produk. 
6. Minat dalam pandangan Islam 
Hurlock (2004) berpendapat bahwa minat merupakan sumber motivasi 
yg mendorong orang untuk melakukan sesuatu yang mereka inginkan bila 





mereka kan merasa berminat. Ini kemudian mendatangkan kepuasan, bila 
kepuasan berkurang, maka minatpun akan berkurang. Setiap minat 
memuaskan suatu kebutuhan dalam kehidupan anak, walaupun kenutuhan ini 
tidak segera tampak dalam kebutuhan orang dewasa. Semakin kebutuhan ini, 
semakin kuat dan bertahan pada mnat tersebut. Selanjutnya, semakin sering 
minat di ekspresikan dalam kegiatan sehari-hari semakin kuatlah ia. 
Sebaliknya, miat akan padam apabila tidak disalurkan. Hal ini dapat 
disimpulkan dengan kata lain minat merupakan proses instrinsik yang 
mengukat pada pilihan dan pada perubahan individu, pada surat Ar-Ra’ad 
ayat 11 dijelaskan : 
                            
                             
           
Artinya : Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan suatu kaum 
kecuali kaum itu itu sendiri yang mengubah keadaan pada diri 
mereka sendiri (Q.S Ar-Ra’ad:11) 
 
Al-Qur’an menggambarkan keinginan, kesukaan, minat, hasrat dan cita-
cita manusia dalam kehidupan di dunia. Supaya tercapai tujuan, manusia 
dituntut untuk bekerja keras dan berjuang.  Sebagaimana dengan bakat, minat 
juga merupakan sesuatu yang harus diteruskan pada hal-ha kongkret. Karena 
sebenarnya minat masih merupakan hal yang abstrak. Upaya kita dalam 
membedakan minat inilah yang dituntut dalam islam. Jika kita memiliki 





mendapatkannya, dan meraihnya maka minat itupun sama saja tidak ada 
gunanya.  
Sesuatu hal yang naif bila seseorang memiliki minat pada sesuatu 
namun tidak meresponnya dengan tindakan yang nyata. Karena pada 
dasarnya jika kita menaruh minat pada sesuatu, maka berarti kita menyambut 
baik dan bersikap positif dalam berhubungan dengan obyek atau lingkungan 
tersebut. Setidaknya, dalam Al-Qu’an pembicaraan tentang ha ini terdapat 
pada surat pertama turun. Pada ayat pertama dari surat pertama turun 
perintahnya adalah agar kita membaca. Membaca ang dimaksud vujan hanya 
membaca buku atau dalam artian tekstual, akan tetapi juga semua aspek. 
Apakah itu tuntunan untuk membaca cakrawala jagad raya yang merupakan 
tanda kebesaran-Nya, serta membaca potensi diri, sehingga dengannya kita 
dapat memahami apa yang sebenarnya hal yang menarik minat kita dalam 
kehidupan ini. 
                                
Artinya : Bacalah dan Tuhanmulah yang Maha Pemurah, yang mengajar 
(manusia) dengan perantara kalam. Dia mengajar kepada manusia 
apa yang ridak diketahuinya. (QS Al-Alaq:3-5) 
 
Jadi, betapapun minat merupakan karunia terbesar yang dianugerahkan 
Allah SWT kepada kita. Namun bukan berarti kita hanya berpangku tangan 
dan minat tersebut akan berkembang dengan sendirinya. Tetapi, upaya kita 





maksimal kita sehungga karunia-Nya dapat berguna dengan baik pada dii kita 
kepada orang lainserta lingkungan dimana kita berada.   
 
B. Persepsi Harga 
1. Pengertian Harga 
Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap 
perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan 
satusatunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau 
pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya (produk, 
distribusi, dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran). Di 
samping itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, 
artinya dapat diubah dengan cepat (Tjiptono, 2008). Dari sudut pandang 
pemasaran, harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk 
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan 
atau penggunaan suatu barang atau jasa (Tjiptono, 2008).  
Harga merupakan sesuatu yang diserahkan dalam pertukaran untuk 
mendapatkan suatu barang maupun jasa. Harga khususnya merupakan 
pertukaran uang bagi barang atau jasa. Juga pengorbanan waktu karena 
menunggu untuk memperoleh barang atau jasa (Lupiyoadi, 2001). Para 
manajer biasanya berusaha keras mengenakan suatu harga yang akan 
menghasilkan suatu keuntungan yang layak. Untuk mendapatkan keuntungan, 
para manajer harus memilih suatu harga yang sama dengan nilai persepsi bagi 





nilai persepsinya akan lebih kecil dibandingkan dengan biayanya, dan peluang 
penjualan akan hilang (Lupiyoadi, 2001).  
Harga menurut Kotler & Armstrong (2008) adalah jumlah uang yang 
ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih luas lagi, harga adalah jumlah 
semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan 
dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa. 
2. Faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga.  
Menurut Stanton (2004), beberapa faktor yang biasanya mempengaruhi 
keputusan penetapan harga, antara lain : 
a. Permintaan produk 
Memperkirakan permintaan total terhadap produk adalah langkah  
yang penting dalam penetapan harga sebuah produk. Ada dua langkah 
yang dapat dilakukan dalam memperkirakan permintaan produk, yaitu 
menentukan apakah ada harga tertentu yang diharapkan oleh pasar dan 
memperkirakan volume penjualan atas dasar harga yang berbeda-beda. 
b. Target pangsa pasar  
Perusahaan yang berupaya meningkatkan pangsa pasarnya bisa 
menetapkan harga dengan lebih agresif dengan harga yang lebih rendah 
dibandingkan perusahaan lain yang hanya ingin mempertahankan pangsa 
pasarnya. Pangsa pasar dipengaruhi oleh kapasitas produksi perusahaan 






c. Reaksi pesaing  
Adanya persaingan baik yang sudah ada maupun yang masih 
potensial, merupakan faktor yang mempunyai pengaruh penting dalam 
menentukan harga dasar suatu produk. Persaingan biasanya dipengaruhi 
oleh adanya produk serupa, produk pengganti, dan adanya produk yang 
tidak serupa namun mencari konsumen atau pangsa pasar yang sama. 
d. Penggunaan strategi penetapan harga: penetrasi rantai saringan. 
Untuk produk baru, biasanya menggunakan strategi penetapan harga 
saringan. Strategi ini berupa penetapan harga yang tinggi dalam lingkup 
harga-harga yang diharapkan atau harga yang menjadi harapan konsumen. 
sedangkan strategi berikutnya yaitu strategi penetapan harga penetrasi. 
Strategi ini menetapkan harga awal yang rendah untuk suatu produk 
dengan tujuan memperoleh konsumen dalam jumlah banyak dan dalam 
wakatu yang cepat.  
e. Produk, saluran distribusi dan promosi. 
Untuk beberapa jenis produk, konsumen lebih memilih membeli 
produk dengan harga yang lebih murah dengan kualitas dan kriteria yang 
mereka perlukan. Sebuah perusahaan yang menjual produknya langsung 
kepada konsumen dan melalui distribusi melakukan penetapan harga yang 
berbeda. Sedangkan untuk promosi, harga produk akan lebih murah 
apabila biaya promosi tidak hanya dibebankan kepada perusahaan, tetapi 





f. Biaya memproduksi atau membeli produk  
Seorang pengusaha perlu mempertimbangkan biaya-biaya dalam 
produksi dan perubahan yang terjadi dalam kuantitas produksi apabila 
ingin dapat menetapkan harga secara efektif.  
3. Persepsi harga  
Selain sebagai makhluk sosial, setiap konsumen juga merupakan individu 
dengan karakteristik yang berbeda-beda. Penilaian yang dirasakan setiap 
konsumen terhadap suatu barang dan jasa yang mereka terima tidak sama, 
banyak faktor yang dapat mempengaruhinya. Persepsi konsumen terhadap 
suatu harga dapat mempengaruhi keputusannya dalam membeli suatu produk. 
Oleh karena itu setiap produsen akan berusaha memberikan persepsi yang baik 
terhadap produk atau jasa yang mereka jual. 
Menurut Hawkins, Nothesbaugh dan Best (2007), persepsi adalah :  
“Sebuah proses yang diawali dengan pemaparan konsumen dan perhatian 
terhadap rangsangan pemasaran dan berakhir dengan penafsiran oleh 
konsumen”.  
Sementara menurut Rangkuti (2008), persepsi harga adalah biaya relatif 
yang harus konsumen keluarkan untuk memperoleh produk atau jasa yang ia 
inginkan.  
Sedangkan menurut Peter dan Olson (2008), persepsi harga berkaitan 
dengan bagaimana informasi harga dipahami seluruhnya oleh konsumen dan 





evaluasi dan penelitian terhadap harga dari suatu produk sangat dipengaruhi 
oleh perilaku dari konsumen itu sendiri.  
Terdapat 2 (dua) faktor yang mempengaruhi persepsi terhadap kewajaran 
suatu harga. Pertama, perception of price differeces. (Nagle dan Hogan, 2006). 
Pembeli cenderung melakukan evaluasi terhadap perbedaaan harga antara 
harga yang ditawarkan terhadap harga dasar yang diketahui.  
Faktor lain yang mempengaruhi persepsi terhadap kewajaran suatu harga 
adalah price references yaitu dimiliki oleh pelanggan yang didapat pengalaman 
sendiri (internal price) dan informasi luar iklan dan pengalaman orang lain 
(external references prices). (Schiffman dan Kanuk, 2000).  
Pada saat pemprosesan informasi harga secara kognitif terjadi, konsumen 
dapat membuat perbandingan antara harga yang ditetapkan dengan harga atau 
rentang harga yang telah terbentuk dalam benak mereka untuk produk tersebut. 
Harga dalam benak konsumen yang digunakan untuk melakukan perbandingan 
ini disebut internal reference price (harga referensi internal). Referensi harga 
internal pada dasarnya bertindak sebagai penuntun dalam mengevaluasi apakah 
harga yang ditetapkan dapat diterima konsumen atau tidak. 
4. Indikator Persepsi Harga 
Menurut Kotler dan Armstong (2008), ada empat indikator yang 







a. Keterjangkauan Harga 
Harga yang terjangkau adalah harapan konsumen sebelum mereka 
melakukan pembelian. Konsumen akan mencari produk-produk yang 
hargaya dapat mereka jankau. 
b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk dan layanan 
Biasanya konsumen membeli dengan harga yang relatif mahal 
asalkan kualitas produk baik. Namun knsumen lebih menginginkan oroduk 
dengan harga murah dan juga kualitasnya yang baik. 
c. Daya saing harga 
Perusahaan menetapkan harga jual suatu produk dengan 
mempertimbangkan arga produk yang dijual oleh pesaingnya agar 
produknya dapat bersaing di pasaran. 
d. Kesesuaian harga dengan manfaat. 
Konsumen terkadang mengabaikan harga suatu produk namun lebih 
memntingkan manfaat dari produk tersebut. 
 
5. Kualitas Produk 
1. Pengertian Kualitas Produk 
Kotler & Armstrong (2001) mendefinisikan kualitas produk sebagai 
kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya meliputi daya tahan, 
keandalan, ketepatan, kemudahan operasi, dan perbaikan serta atribut bernilai 





pelanggan. Suatu produk yang dihasilkan dikatakan berkualitas apabila sesuai 
dengan keinginan pelanggan, dapat dimanfaatkan dengan baik, dan diproduksi 
dengan cara yang baik dan benar.Dapat disimpulkan, bahwa kualitas produk 
adalah kemampuan produk melaksanakan fungsi dan mampu memenuhi 
kebutuhan konsumen. 
2. Dimensi kualitas produk  
MenurutTjiptono (2008) terdapat tiga komponen kualitas suatu produk,  
yaitu: 
a. Keandalan ; yaitu kemampuan untuk memberikan pelayanan sesuai dengan 
yang dijanjikan. Pelayanan yang dijanjikan seperti memberikan informasi 
secara tepat, membantu untuk menyelesaikan masalah, dan memberikan 
pelayanan secara handal. 
b. Daya tangkap ; yaitu ketersediaan karyawan untuk membantu konsumen 
dan memberikan pelayanan yang cepat dan tanggap, yang meliputi 
kesigapan dalam melayani konsumen, kecepatanan menangani transsaksi, 
dan penanganan keluhan-keluhan konsumen.  
c. Jaminan ; meliputi pengetahuan kayawan terhadap produk secara tepat, 
kualitas keramah tamahan, perhatian dan kesopanan dalam memberikan 
pelayanan, keterampilan daam memberikan informasi, kemampuan dalam 
memberikan keamanan, dan keampuan dalam menanamkan kepercayaan 






D. Hubungan antara Persepsi Terhadap Harga dan Kualitas Produk dengan 
Minat Membeli 
Minat adalah keingintahuan dan ketertarikan terhadap pengalaman-
pengalaman baru dan lebih luas (Silvia, 2006). Minat mendorong individu 
melakukan eksplorasi dan terlibat dalam lingkungan yang menimbulkan rasa 
tertarik. 
Hurlock (2004) berpendapat bahwa minat merupakan sumber motivasi 
yang mendorong orang unruk melakukan sesuatu yang mereka inginkan bila 
mereka bebas memilih. Ini keudin mendatangkan kepuasan. Bila mereka melihat 
ini adalah sesuatu yang menguntungkan, mereka merasa berminat, ini kemudian 
mendatangkan kepuasan. Bila kepuasan berkurang, minatpun berkurang. Setiap 
minat memuaskan suatu kebutuhan dalam kehidupan anak, walaupun ini tidak 
segera tampak bagi orang dewasa. Semakin kuat kebutuhan, semakin kuat 
bertahan pada minat tersebut, minat juga akan diam apabila tidak disalurkan. 
Membeli adalah kegiatan transaksi barang atau jasa dengan uang antara 
pembeli dan penjual, yang melibatkan proses pengambilan keputusan yang 
bersifat menentukan kegiatan transaksi tersebut (Kotler & Amstrong, 2001). 
Ditambahkan oleh Prasetijo & Ihalauw (2004), membeli adalah proses 
ketika seseorang membuat keputusan beli dengan menggunakan waktu, uang, dan 





Dapat disimpulkan, minat membeli adalah perhatian dan aktivitas 
seseorang terhadap suatu produk karena merasa tertarik dan memiliki keinginan 
untuk mengeluarkan uang untuk membeli produk tersebut. 
Produk diartikan sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen 
kepada pasar agar dapat dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang dapat 
memuaskan keinginan dan kebutuhan konsumen. Produk dapat berupa barang, 
jasa, pengalaman, peristiwa, orang, tempat, properti, organisasi, informasi dan 
gagasan (Kotler, 2000). Produk yang dimaksud adalah produk fashion dengan 
fokus pada pakaian meskipun sebenarnya fashion mencakup ikat pinggang, sepatu 
topi, tas dan kaus kaki (Ma’ruf, 2005). 
Hal ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Harlina 
Nurjahja tentang harga dan kualitas produk mempengaruhi minat beli pada 
mahasiswa Politeknik X Semarang yang mendapatkan hasil korelasi positif 
antaraharga dan kualitas produk dengan minat beli, yaitu jika harga dan kualitas 
produk baik, maka minat beli terhadap produk tersebut akan tinggi. 
 
E. Kerangka Fikir 
Manusia adalah mahluk sosial yang sudah pasti mempunyai suatu 
keinginan, keinginan adalah salah satu sifat pada manusia yang tidak dapat 
dihindari, minat adalah keingintahuan dan ketertarikan terhadap pengalaman-
pengalaman baru yang luas, salah satumua yaitu minat dalam hal membeli suatu 
barang, minat membeli yang muncul pada seorang konsumen sering kali bukan 





tetapi ada dorongan-dorongan lain yang menimbulkan keputusan dalam 
pembelian suatu barang atau jasa seperti kebudayaan, kelas sosial, keluarga, 
pengalaman, kepribadian, sikap, kepercayaan diri, konsep diri dan sebagainya. 
Hurlock (2004) berpendapat bahwa minat merupakan sumber motivasi 
yang mendorong orang untuk melakukan sesuatu yang mereka inginkan bila 
mereka bebas memilih. Ini kemudian mendatangkan kepuasan.  
Selain sebagai makhluk sosial, setiap konsumen juga merupakan individu 
dengan karakteristik yang berbeda-beda. Penilaian yang dirasakan setiap 
konsumen terhadap suatu barang dan jasa yang mereka terima tidak sama, banyak 
faktor yang dapat mempengaruhinya. Persepsi konsumen terhadap suatu harga 
dapat mempengaruhi keputusannya dalam membeli suatu produk. Oleh karena itu 
setiap produsen akan berusaha memberikan persepsi yang baik terhadap produk 
atau jasa yang mereka jual. 
Selain itu sesorang akan berminat mebeli sebuah produk akan melihat 
bagaimana dari kualitas produknya tersebut yang menurut Kotler & Armstrong 
(2001) kualitas produk sebagai kemampuan produk untuk melaksanakan 
fungsinya meliputi daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan operasi, dan 
perbaikan serta atribut bernilai lainnya. Kualitas mengacu pada segala sesuatu 
yang menentukan kepuasan pelanggan. Suatu produk yang dihasilkan dikatakan 
berkualitas apabila sesuai dengan keinginan pelanggan, dapat dimanfaatkan 
dengan baik, dan diproduksi dengan cara yang baik dan benar. Dapat disimpulkan, 
bahwa kualitas produk adalah kemampuan produk melaksanakan fungsi dan 





Dari uraian diatas dapat digambarkan kerangka berpikir hubungan antara 
persepsi terhadap harga dan kualitas produk dengan minat membeli produk 
fashion online shop pada mahasiswa sebagai berikut : 








Hubungan antara persepsi harga dan kualitas produk dengan minat 
membeli mahasiswa. 
 
Variabel Bebas 1 : PersepsiHarga 
Variabel Bebas 2 :  Kualitas Produk 
Variabel Terikat : Minat 
 
F. Hipotesis 
Berdasarkan kerangka pikir diatas, maka hipotesis yang dapat di ajukan 
adalah sebagai berikut : 
1. Ada hubungan antara persepsi antara harga dan kualitas produk dengan minat 
membeli produk fashion onlineshop pada mahasiswa. 
2. Ada hubungan antara persepsi harga dengan minat membeli produk fashion 
onlineshop pada mahasiwa. 
3. Ada hubungan antara kualitas produk dengan minat membeli produk fashion 
onlineshop pada mahasiswa. 
Persepsi 
Terhadap Harga 
Kualitas Produk 
Minat  
